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9 COMMENT ? Q 

^ACTION UNE f24,5\/J f f MemoriserJ Memoriser les etapes et meftez les en pratiques dans votre gamme de 
produits ou services fou autresJ: 

t jM - Bas de Gamme f4\/J 

X 'i2 - Moyen de Gamme f4,5\/J 

- Haut de Gamme f 11 x / ) 

t?4-Luxe f5\/J 

S Conclusion 

+ 24*5\/ Points d'experience 
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c explication: Decouvrez (es differents niveaux de gammes de produifs ef services exisfe sur (e secteur de (a 
consommafion. Chaque niveau de gammes a des affribufs fres specifique. 

i Difficulfe de Comprehension: Facile fNiveau 2^J 

M Difficult d'Execufion: Demande une analyse defaillee de votre cafegorie de produifs ef services 

^Compefences: Un sens de ['observation esf un raisonnemenf (ogique lie a ('analyse de vofre secfeur d'acfivife 
ef vofre gamme. 

f Sens: 00Uision Toucher #Ouie A #Odoraf W#Gouf 

Intelligences: §H Intelligence Inferpersonnelle 

^ Intelligence Logico-Mafhematiques 
^Intelligence Uerbo Linguisfique 
Imagination 

^Etat d'esprifs: t)Apprendre 

(^Argent 

(j^Enfreprendre 

^Confexfe fExempiesJ: <&(nfegrer une gamme de produifs 
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^Changer de gamme de produits 
^ Etre sur Plusieurs gammes a (a fois 
Comment se posifionner efficacement dans une gamme ? 


□quoi?Q 

□ Quoi (1) Etape par Etape 

Qu'elles sont les Differenfs Niveaux de Gammes de Produits et Services ? 

^ Planete: Attitude Consommateurs/Psychologie des Clients/ Psychology d'Achat/Exhaustives des Gammes/ 
Concurrence Economique/Marcher de Niches/Gamme de Produits/Gamme de Services 

^ Etoile: %Uente gif Commerce dEconomie ^Gestion -rCompfabilite n Produif ^Service “Achat 
|| Comportement Humain 

BGalaxie : (2 Business H Psychology Consommation Physiologie 
Univers: HSciences Humaines et Sociales ^Sciences de la vie 

PType: Typologie des differenfes gammes de produits ou services 

^Style: Comprehension de (a psychologie humaine et certaines neurosciences liees au comportement des 
consommateurs face aux gammes. Ainsi que la structure adequate pour la/les gammes 

^Langage: UFran$ais 
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g§COMBIEN ? Q 
tj^4 Etapes 
fy 1 Action 

\/ 24,5 Points d'experience 

f 5 Sens C3#OPtionnelJ 
fe34 intelligences 
^3 Efat d'esprits 

ftQUI ? Q 

explication par LG 

UPoster par LG 
©Etoile CVideoJ 

? POURQUOI ? Q 

Apprendre les Differenfs Niveaux de Gammes de Produits et Services 

?ou?Q 

Pontault Combault fIJ FranceJ 

0QUAND ? Q 
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* 4 Puree: La comprehension ef ('execution depend des caracteristtaues de chacune. ^amelioration de cette 
methode une fois comprise, demande de ('experience et de (a pratique. 

^Suivez Nous: 

^Facebook ^Instagram ^Flickr ^Dailymotion ^Youtube ^ Tumblr ^Pinterest ^Goofile + ^Twitter 

+_ Contactez Nous: exp(anationcontact@gmail.com 
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& explication: Decouvrez les differents niveaux de gammes de produifs et services existe sur le secteur de la 

consommation. Chaque niveau de gammes a des attributs fres specifique. 

9 COMMENT ? Q 

ify ACTION UNE f24,5\/J f H Memorised Memoriser les etapes et mettez les en pratiques dans votre gamme de 

produifs ou services fou aufresJ: 

Les differents niveaux de gamme peuvent se diviser sous quafre forme, biens et services confondus. 


t jM - Le Bas de Gamme C4\/J 


Le bas de gamme ne demande pas duplications financiers de la part du consommafeur. 

Le consommafeur Tachefe generalemenf sans se poser de questions parficulieres. 

Ce n*esf pas la qualife, Testhefique du produit, ou le packaging qui Ta attire. 

Mais son faible couf. 

Le bas de gamme a Tavantage de n’etre pas cher a produire. il est done la pour efre ecoulee rapidement. 

La renfabilife repose avanf tout sur le volume vendu. Cesf pour cela que la visibilife, le Placement, doit efre d’une 
importance capitate. II taut savoir que le consommafeur Tachefe souvenf par ufilife urgenfe ou par achat impulsif. 
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% f2-Le Moyen de Gamme f4,5\/ J 


Confrairemenf au bas de gamme qui reside surfouf dans (a quanfife de volumes vendus. que du faible couf de 

production. 

Le moyen de gamme aura Pius de soucis a se faire point de vue marketing, tarifs et prestations concurrentieis. 
Cette fois-ci (e packaging doit efre Plus fravaille. les innovations doivent efre mises en avant pour se demarquer 
des concurrents faisant du bas de gamme et qui pratiquent done des prix Plus avantageux. 

Des strategies promofionnelles sont fortement recommandees pour assurer une certaines stability de volume 
ecoule. Les produits moyens de gamme assurent une posture delicate et souvent complexe etant aux centres, le 
moyen de gamme doit done se battre sur le front de (’innovation, de la qualite, ainsi que sur celui du rapport 
qualife/prix. Les marges de venfe sont generalement fres faibles et le volume ecoule plus faible que le bas de 

gamme. 


t?3-LeHauf de Gamme f!1\/J 


Le hauf de gamme se caracterise par une qualite et des tarifs superieurs au moyen de gamme il s’appuie sur un 

avanfage concurrenfiel fort. 

Plus (e produif ou le service doit efre mieux pense, mieux finie et de meilleure qualite (e hauf de gamme doit 

pouvoir donner une bonne raison aux clients d’achefer. 

II doit pouvoir combler son prix relafivement eleve par d’excellenfes caracferisfiques techniques. 

Car psychologiquement on juge un produif de bonne qualite par son prix. 

La qualite d’un produif hauf de gamme doit done efre prise au serieux. 
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Car le client va passer du temps a accumuler des renseignements techniques. 

((veuf etre sur et confianf de son achat. 

(I peut meme par souci de confiance. essayer de valider aupres de son entourage, (a raison de son interessement a 

un produif haut de gamme. 

Car bien souvenf la pression du client va etre forte, on peut done parler de risque pergu a I’achat. 

L’attente va etre forte vis a vis de I’enfreprise. le client verra beaucoup Plus facilement chaque defaut. 

Le succes du haut de gamme est moins basees sur le volume ecoule. cependant les marges a chaque vente seront 

Plus importantes. 

Un veritables suivis du client, des conseils honnefes et pointus sont d’une importance capitate. 

Le packaging sera quant a lui elegant ratline bien pense. II doit reflefer le produif haut de gamme s’y frouvanf 

dedans. La duree de vie du produif doit etre imporfanfe. 

Si foutes les esperances du client sont comblees par le produif. le client deviendra un porfe-parole posifif de vofre 

enfreprise. 

Si ce n’est pas le cas I’effet peuf-efre exfrememenf devasfafeur et la frustration du client ayanf paye pour une 
presfafion a la limife de la perfection, se fransformera en veritable Pub negafif de vofre enfreprise. et fernira ainsi 

vofre image de marque. 

Car pourquoi payer cher un produif si celui-ci n’esf pas a la hauteur de son prix. 

Le client s’est invesfi dans cef achat il doit done en sortir combler. 

La promotion marketing et la visibility de vofre enfreprise sont cerfes importantes. mais beaucoup moins que dans 

les gammes precedenfes. 

Qui exige un volume de venfes eleve et constant. 

II ne fauf jamais faire des promotions agressives sur un produif haut de gamme. 

Cela cassera (’image difficilemenf accessible de vofre produif et risquera d’ecorcher (’image de vofre enfreprise et 

ainsi perdre son aspect qualifafif. 
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Le plus difficile dans le hauf de gamme esf de resfer a la poinfe des innovations de son secteur d'activife. 

(I taut touiours faire progresser fechniquemenf ses produits et services, car un produit haut de gamme, doit le 

rester. 


tj^4-Le Luxe f5\/J 


Dans le luxe le produit ou le service doit etre irreprochable, le packaging se doit etre parfait. 

Lorsqu’on achete du luxe on achete un reve, un statut, une atmosphere, et des instants inoubliables. 

Peu importe le prix, le rapport qualife-prix n’a Plus aucun sens dans cette gamme. 

L'homme a touiours eux des gouts de luxe, motive par le desir d'etre unique, ou par son appetit de consommateurs 

perfectionnisfes, car client recherche cela, la perfection. 

Le produit doit absolument etre irreprochable, pour que la motivation d'auto expression soit booster au maximum. 
Le service doit etre parfait de bout en bout, sans pour autant etre envahissant, le client n'a aucun effort a faire, il 

esf le maifre a bord. 

L’achat doit combler le consommafeur demotion. 

C'esf un posifionnemenf exfrememenf difficile. 

Presque tout repose sur la reputation de I'enfreprise. 

Peu importe le statut de fravailleurs dans le domaine du luxe, chacun est forme pour accueillir le client dans les 

formes de I'enfreprise. 

L’envers du decor doit resfer invisible. 
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V 


Conclusion 


Chaque domaine d’acfivite. chaque client a sa propre conception et des moyens financiers divers. 

II esf fres forfemenf recommande de ne choisir qu’une seule gamme, voire deux gammes liees. pour ne pas 

ecorcher I’image de son enfreprise et ainsi rester coherent. 

N’oubliez jamais cela chaque gamme a ses propres codes et ses caracferisfiques. 
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